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	销售案例与经验沉淀 ｜ 内部培训稿


从0开发到二测
某疾控检测企业客户案例
销售案例与经验沉淀｜2026-11-10
	项目
	内容

	客户类型
	企业客户；疾控检测场景；陌生拜访起步，无历史合作

	当前阶段
	完成陌拜、一测、二测；客户已收样，等待反馈

	关键动作
	2页行业PPT / 测试节奏管理 / A·B双方案 / 关键测试现场待命 / 日常客情

	结果口径
	截至整理时未写成赢单；本稿复盘可复制动作，不替客户下结论


说明：客户名称、具体产品型号与金额不在本稿展开；涉及公司对外数字，按公司最新审定口径使用。
一、案例背景
客户做疾控检测，采购的是上游原料和体系方案。这个客户此前没有合作、没有历史订单、没有内部关系，属于典型的从0开发。
第一次陌拜，客户不会给很长时间，也不会因为公司规模大就下单。对方先看三件事：我们懂不懂他的场景、产品能不能对上、出了问题有没有人负责。
这次拜访的目标定得很窄：拿到一次测试机会，以及下一次见面的理由。不在第一次见面逼成交。
二、四步动作
第一步：陌生拜访，用2页行业PPT开场
没有拿公司介绍册，也没有从公司历史讲起。只带了两页纸。
· 第1页，行业热点。只放与客户业务直接相关的2–3个变化，每个变化落到“对原料的要求”。
· 第2页，主推产品。只放2–3个主推产品，每个产品对应一个客户场景、一个验证点。不放全目录。
开场只说了这一段：
“某老师，我今天不讲全产品，只带了两页：一页是疾控检测这两年都在往哪走，一页是我们认为和您现有管线最相关的两三个原料。先听听您现在最卡的是哪一段？”
公司实力放在客户讲完痛点之后，不抢在开场。用数字，不用形容词：
“我们在疾控这条线做了多年，疫情期间最高一年做到10亿元，现在常规年份大几千万；疾控检测场景一年出货量在千万人份级。这些只是背景，具体还要看您这边的体系能不能对上。”
这段话的作用是建立信任，不是做公司介绍。说完马上回到客户的问题，不展开讲厂房、资质、荣誉。
第二步：拿到测试机会后，跟进测试结果
测试机会比名片重要。拿到测试，先确认四件事：样品、对照、判定标准、客户什么时候能反馈。没有这四件事，测试很容易变成“放一放”。
· 测试前。结果出来当天回复客户；3天内给一次技术解释，说明看到什么、下一步怎么调。
· 测试后。客户意愿强时，按周跟进；客户意愿弱时，降低频率，但不消失。不要连续追问“结果怎么样”，改用一次有效见面或一份对比数据重新打开话题。
· 客户冷淡时。客户暂时不推进，也保持见面频率。下一次见面不带催促，带行业信息、替代方案或一个新的测试思路。
跟进的目的不是催结果，是让客户知道我们在、但不烦。
第三步：关键二测，给A、B两套方案
一测看方向，二测看决心。二测不能把宝押在一个产品上。
· A方案。主推方案，性能优先，对准客户最关心的指标。
· B方案。稳妥方案，兼容客户现有体系，改动小，失败成本低。
两套方案都围绕客户的判定标准设计，不拿两个不同场景的产品凑数。客户可以不用A，但不能因为只有A而没有退路。
关键测试当天，人在客户附近，随时待命。仪器报警、曲线异常、加样疑问，能当场到现场，比远程发十条消息有用。客户看到的是：这个项目有人守着。
测试结束后，等客户反馈。不在当天反复问结果，也不把“我们很重视”挂在嘴上。
第四步：60%技术动作，40%客情升级
销售员能做的60%，在前三步已经做完：行业判断、产品匹配、测试方案、现场支持。剩下的40%，是客情升级。
客情升级包括合规范围内的礼品、拜访、销售费用和技术资源支持。这部分要放在日常做，不能等客户真的有项目了才联系。平时不出现，项目来了才热情，客户能感觉到。
客情不能替代测试结果，但会影响客户在同等技术条件下愿不愿意继续给你机会。
到这里，成败大部分已经注定。销售员要接受结果，不把客户的决策全部当成自己能控制的事。
三、关键判断
	客户信号
	错误反应
	这次的做法

	愿意听行业，不愿意听公司介绍
	打开公司介绍册，从成立年份讲起
	2页行业PPT，公司实力后置

	测试结果一般，客户回复变慢
	连续追问，频率越来越高
	降低频率，保持见面，换技术话题

	二测只给一个产品
	把资源全押在一个方案上
	A/B两套方案，都给判定标准

	关键测试客户现场出现异常
	远程指挥，等客户自己处理
	人到客户附近，随时到场

	项目快定了才开始做客情
	临时送礼、临时约饭
	日常合规客情，平时保持联系


四、经验沉淀
1. 第一次见面，先给客户行业判断，不给公司履历。
客户先判断你懂不懂他的业务。两页行业PPT足够，讲多了反而像推销。
2. 公司实力放在客户问题之后，用数字，不用形容词。
疫情期间年销10亿元、现在每年大几千万、疾控场景年出货量千万人份；数字是背景，客户的问题才是主角。
3. 测试期跟进要密，客户冷淡时降频。
频繁不等于有效。客户意愿弱时，保持礼貌和见面频率，等待下一次时机。
4. 二测给A、B两套方案，不押单一产品。
客户需要退路，我们也需要备选。两套方案都要对准客户的判定标准。
5. 关键测试，人到现场。
现场答疑、当场处理异常，比远程消息更能让客户感到被重视。
6. 60%技术，40%客情；客情平时做。
技术动作决定能不能进场，客情决定临门一脚。等项目来了才做客情，已经晚了。
五、可复用清单
1. 两页行业PPT
	页码
	放什么
	不放什么

	第1页
	客户场景的2–3个行业变化；每个变化对应的原料要求
	公司历史、组织架构、全部资质

	第2页
	2–3个主推产品；每个产品对应的场景和一个验证点
	全产品目录、所有货号、价格表


2. 陌拜30秒开场
“某老师，我今天不讲全产品，只带了两页：一页是您这个场景最近的变化，一页是我们认为和您现有管线最相关的两三个原料。先听听您现在最卡的是哪一段？”
3. 测试跟进节奏
	节点
	动作
	目的

	测试前
	确认样品、对照、判定标准、反馈时间
	避免测试变成“放一放”

	结果当天
	回复客户，确认收到结果
	让客户知道有人在跟

	T+3天
	给一次技术解释和下一步建议
	把结果变成下一次沟通理由

	客户冷淡
	降低频率，保持见面，换话题
	不逼问，不消失

	关键节点
	人到现场或附近待命
	当场处理异常


4. 二测A/B方案模板
	方案
	定位
	适用条件
	要拿到的结论

	A
	主推方案，性能优先
	客户愿意调整体系，追求指标
	性能是否达到客户判定标准

	B
	稳妥方案，兼容现有体系
	客户不愿大改配方，失败成本敏感
	能否在不改体系的前提下解决问题


5. 客情动作清单（合规范围内）
· 日常拜访：不只带产品，也带行业信息和客户同行动态。
· 技术资源：帮客户查资料、对接技术支持、整理对比数据。
· 合规礼品与销售费用：按公司制度执行，平时维护，不临时抱佛脚。
· 项目节点：测试、复盘、节假日前后保持联系，不让关系断档。
六、适用边界与复盘问题
这个案例适用于企业客户、技术评估型采购、测试驱动的项目。纯价格招标、一次性散单、客户明确不做技术验证的场景，不完全适用。
本稿不把结果写成赢单。客户已进入二测反馈阶段，最终结果取决于客户内部决策、竞品动作和项目窗口，不由销售单方面决定。
复盘时问四个问题：
· 第一次见面，客户主动问的是行业还是产品？
· 测试结果出来后，我们的跟进频率是加快了还是失控了？
· 二测客户有没有退路？A/B方案是不是都对准同一个判定标准？
· 客情动作是平时做的，还是项目来了才补的？
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